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I. INTRODUCCIÓN  
Las carreras del área de la salud poseen cursos con entrenamiento 
médico y simulación clínica que les permiten practicar diferentes 
procedimientos y operaciones sin necesidad de una persona real y de 
forma tal que el estudiante sienta que está realizando un procedimiento 
verdadero para así complementar su formación en el área de la salud (Sala 
de prensa, 2012). Esto puede generar errores médicos al no enfrentarse a 
una persona real, ya que las sensaciones son diferentes y, una simple 
equivocación, puede llevar a la pérdida de la vida de alguna persona. 
Antiguamente los alumnos debían practicar la sutura con goma eva, 
intestinos de animales, fruta e incluso con esponjas para evitar exponer 
a los pacientes a riesgos innecesarios con practicantes del área de la 
salud. 
Debido a la importancia de esta práctica, a partir del año 2010 
diferentes establecimientos educacionales han abierto centros de 
entrenamiento y simulación para sus alumnos tratando de imitar lo mejor 
posible el contacto humano y operaciones reales para que se enfrenten a 
diferentes situaciones. Actualmente los alumnos deben practicar con 
“pads de sutura”, los cuales consisten en diferentes capas de plástico que 
simulan piel, grasa y músculo, pero no consideran vasos sanguíneos, 
tendones, las diferentes capas de piel ni la tensión de ésta, además, 
pueden utilizar como alternativa de práctica esponjas, goma eva, fruta, 
entre otros. 
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I.1. Importancia de realizar el proyecto 
Hoy en día existe una gran demanda por especialistas médicos y 
profesionales de la salud, lo que implica una demanda por muestras 
humanas (cadáveres o parte de él) que no puede ser satisfecha por 
razones éticas. Los modelos existentes en la actualidad se venden a través 
de internet y son básicos, no se encuentran a escala, no se asemejan a la 
realidad y pueden tardar en llegar al hogar, por lo que hay que pedirlo 
con anticipación o practicar con otros elementos como goma eva, gasa, 
fruta, piel de animales, entre otros. La realización de este proyecto 
permitiría generar pads de sutura según la necesidad del estudiante y de 
la forma más real posible asimilando las diferentes capas de piel, grasa, 
músculo, tendones, que tenga sangramiento, además de la tensión de la 
piel, todo esto para tener una simulación lo más parecido al medio en el 
cual se desarrollarán como profesionales y así reducir los errores médicos 
lo más posible.  
Los centros de simulación hoy en día reproducen situaciones 
médicas, y los productos que se generarán a través de la empresa que se 
desea crear ayudarán a estudiantes y profesores a imitar situaciones 
cotidianas sin tener el problema ético de utilizar personas para la práctica 
médica reproduciendo protocolos médicos con la mayor realidad posible 
simulando, incluso, sangrado y sensaciones al tacto. 
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I.2. Breve discusión bibliográfica 
La atención médica en el sector público se ha visto disminuida debido 
a que los médicos prefieren trabajar en el sector privado para tener 
mayores remuneraciones y poseer los requerimientos mínimos de 
atención al paciente, lo cual es mencionado y ratificado en Bustos, Díaz, 
Vicencio, Cornejo, Mujica, Guzmán, Armijo, Pineda, y Alamo (2013)., 
además, para el año 2012 el financiamiento para la salud pública era de 
$1.400 mensuales debiendo ser de $2.800 por persona. También 
menciona que existen 3 aspectos que amenazan y matan pacientes a nivel 
general:  
- Ausencia de gestión administrativa y técnica de calidad (mejorar la 
administración y entrega de información) 
- Error humano (se encuentra en el octavo lugar de muertes por sobre 
los suicidios a nivel mundial) 
- Seguridad del paciente (preocuparse de la seguridad del paciente no 
dejando a cirujanos fatigados operar y mantener vigilados a los 
residentes). 
La simulación médica ha reducido los errores médicos en la práctica, 
el tiempo de entrenamiento y los tiempos de respuesta ante situaciones 
clínicas para así desarrollar mejores habilidades quirúrgicas y reducir 
costos en variados ámbitos (insumos, mortalidad, mejora la calidad en la 
atención, historial médico, medicamentos y sus interacciones, entre otros) 
(Bustos et al 2013). 
Según Makary y Daniel (2016), el error médico es la tercera causa de 
muerte en Estados Unidos, el cual no se puede eliminar, pero sí reducir 
haciéndolos visibles en el momento en el que ocurren para poder tomar 
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las medidas pertinentes y así solucionarlo en el momento, mantener 
medicamentos a mano para salvar a los pacientes, y tomar en cuenta las 
limitaciones humanas para hacerlos menos frecuentes, ya que, muchas 
veces, los médicos aceptan turnos más extensos sin tomar en cuenta el 
cansancio físico, lo cual aumenta el error humano en caso de 
intervenciones quirúrgicas o en la toma de decisiones. 
Klingensmith y Brunt (2010) reconocen que los médicos tienen poca 
preparación (4 semanas de cirugía en tercer año), por lo que entrega 
cursos de verano para que los estudiantes se preparen mejor 
(entrenamiento en sutura con pads de sutura, discusión de casos 
complicados o posibles complicaciones, práctica de intubación, práctica 
en modelos ex vivo), lo cual resultó en reducción de tiempo en 
intervenciones y una mayor preparación ante complicaciones en una 
operación. 
Montbrun y MacRae (2012) mencionan que en el año 1986 se 
utilizaban materiales sintéticos o tejidos de animales para realizar la 
simulación de intervenciones quirúrgicas para replicar escenarios 
clínicos. 
En Chile, Alvarado, Henríquez, Castillo, Sosa, León, Varas, Camus, 
Riquelme, Crovari, Martínez, Boza, y Jarufe (2015) realizaron un 
programa pionero de sutura para estudiantes de medicina, en el cual 
demostró que realizar esta práctica reduce el tiempo de intervención y la 
adquisición de competencias técnicas en cirugía tradicional abierta y 
laparoscopía. Evaluó la apariencia y contenido del programa de 
simulación. 
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Los autores anteriormente mencionados coinciden en que los 
programas médicos de simulación permiten optimizar recursos (horas y 
profesores), aumentar la práctica técnica y acortar curvas de aprendizaje, 
con lo cual, además, se genera un programa estándar para todos los 
alumnos que se entrenan de una forma segura.  
Valderrama-Treviño, Granados Romero, Méndez-Celis, Chernitzky-
Camaño, Barrera Mera, Montalvo-Javé, y Argüero Sánchez (2017) 
realizan la comparación de 3 modelos para el entrenamiento en el cierre 
de una herida superficial utilizando piel sintética (elástica, blanda, lisa, 
flexible y resistente), patas de puerco y conejos encontrando diferencias 
en el uso de estos tres elementos siendo el mejor la piel sintética por la 
fácil manipulación de ésta, permitir la práctica en casa, tener bajo costo 
y no presentar problemas éticos (si los hay al utilizar animales o sus 
partes).  
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I.3. Contribución del trabajo 
Lo novedoso de este proyecto es el enfoque en el cliente: generar 
modelos anatómicos para el entrenamiento en el área de la salud según 
sus necesidades, de buena calidad y a un costo bajo que permita su 
compra y, a la vez, tener ganancias en la empresa que se desea crear. Se 
ofrecerán productos por catálogo con la opción de modificar alguno de sus 
componentes según sus requerimientos. Además, serán productos sin 
riesgos para la salud que pueden ser desechados como basura doméstica 
permitiendo al estudiante trabajar con el modelo sin correr algún tipo de 
riesgo. 
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I.4. Objetivo general 
“Estudiar la prefactibilidad de generar pads de sutura para 
estudiantes del área de la salud que les permitan perfeccionar esta 
técnica.” 
 
 
I.4.1. Objetivos específicos 
• Realizar estudio de mercado para conocer preferencias de los 
estudiantes. 
• Realizar estudio técnico de materiales e insumos a necesitar para la 
producción de los pads. 
• Realizar un estudio económico y financiero que permita determinar si 
el proyecto es rentable. 
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I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
I.5.1 Limitaciones 
Los centros dedicados a la simulación puede que no dimensionen 
el nivel del proyecto y no lo consideren necesario para la práctica de los 
estudiantes, o los mismos profesores que les enseñan a sus alumnos 
técnicas de sutura o cirugía. Además, como sería un producto nuevo 
nacional, puede ser difícil que las personas lo tomen en cuenta y lo 
consideren de calidad si ya se encuentran acostumbrados a trabajar con 
otro tipo de instrumentos. Se deberá trabajar con las instituciones y los 
alumnos para que el producto pueda ser masificado y sea considerado de 
calidad. 
Hay que considerar que los productos a generar se venderán 
directamente por parte de la empresa sin utilizar intermediarios, por lo 
que, inicialmente, el personal que se dedicará a la producción de éstos, 
también deberá dedicar su tiempo a la atención al cliente, lo que les puede 
quitar tiempo y atención a la generación de productos, ya que hay que 
mantener un nivel de inventario de insumos básicos, contabilidad, pago 
de cuentas, entre otros. 
I.5.2 Alcances 
En primera instancia, los productos que se van a generar estarán 
dirigidos a estudiantes del área de la salud de universidades e institutos 
a nivel regional (Región Metropolitana, de Valparaíso, de O’Higgins) y, a 
medida que la empresa vaya ganando clientes y reputación, se irá 
ampliando al resto del país y profesionales de la salud, ya que se espera 
que los mismos estudiantes puedan comprar los productos cuando ya se 
encuentren ejerciendo su profesión o lo den a conocer. 
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I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
Para la realización del estudio de mercado, se generó una encuesta, 
la cual fue dada a conocer en las facultades de algunas universidades y 
de forma presencial, en ningún caso fue enviada a través de correo masivo 
debido a la Ley 19.628 de Protección de la Vida Privada, la cual menciona 
que debe existir una autorización de por medio para poder utilizar bases 
de datos. 
La empresa se creará como una microempresa familiar estando 
afecta al IVA ante el SII bajo los códigos de homologación de actividad 
económica n°331110 de Fabricación de Equipo Médico y Quirúrgico, y de 
Aparatos Ortopédicos, y n°369990 de Fabricación de artículos de otras 
Industrias N.C.P., ambas bajo la categoría tributaria 1 (poseer rentas de 
capital). 
El funcionamiento de la empresa necesita permisos municipales y 
de la SEREMI de salud, junto con una Resolución Sanitaria debido a los 
desechos químicos que generará, ya sea basura asimilable a doméstica y 
residuos generados por los insumos que utilizará. En el Decreto con 
Fuerza de Ley N°725/68 (Código Sanitario), en su Libro III “de la Higiene 
y Seguridad del Ambiente y de los Lugares de Trabajo”, Título III habla 
sobre la Higiene y Seguridad de los Lugares de trabajo, con lo cual la 
empresa debe cumplir, además del Título IV, el cual menciona la 
contaminación del aire, de los ruidos y vibraciones, de las sustancias 
tóxicas o peligrosas para la salud, los cuales estarán regulados por sus 
respectivos reglamentos (D.S Nº 594/99 “Reglamento sobre las 
condiciones sanitarias y ambientales básicas en los lugares de trabajo”, 
D.S N° 148/03 “Reglamento sanitario sobre el Manejo de los Residuos 
Peligrosos” el cual se cumpliría al no generar desechos peligrosos, y D.S 
 18 
 
N°78/10 “Reglamento de Almacenamiento de Sustancias Peligrosas”, el 
cual también se cumpliría). 
Cabe destacar que la práctica con cuerpos humanos no está 
prohibida en Chile, sólo se debe tener una declaración firmada ante 
notario con un testigo mayor de 18 años que indique que se dona el 
cuerpo a la ciencia, informando la universidad a la cual se entregará el 
cuerpo, sin este procedimiento, no es posible practicar con una persona 
real, y son muy pocas las que dan esta oportunidad para que los 
estudiantes puedan practicar técnicas médicas (Almarza, 2015). 
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I.7. Organización y presentación de este trabajo 
El presente trabajo es para determinar la factibilidad de la 
realización de una empresa que genere modelos anatómicos para la 
práctica médica, para esto se generó una encuesta (ver en anexo 1) para 
determinar las preferencias del segmento de mercado al cual se quiere 
realizar la venta (estudiantes del área de la salud), valor que están 
dispuestos a pagar y cada cuánto tiempo necesitarían un pad de sutura. 
Además de la realización de un análisis estratégico y un plan de 
marketing acorde a la generación de la empresa Anatocraft. 
Posterior al análisis de mercado mencionado anteriormente, se 
realizó un estudio técnico en el cual se determinó la localización óptima 
de la empresa, los insumos a necesitar, sus costos, y las razones por las 
cuales se escogieron ciertos elementos sobre otros, además de un análisis 
estratégico para determinar oportunidades y amenazas en el mercado. 
Luego de los análisis anteriores, se realizó un estudio económico el 
cual permitió determinar la factibilidad de la generación de una empresa 
nacional que se dedique a la fabricación de modelos anatómicos para 
estudiantes del área de la salud, finalizando con una discusión de los 
resultados y la conclusión, en la que se menciona si es rentable o no el 
proyecto y la decisión de si se realizará o no. 
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II. ESTUDIO DE MERCADO 
Para la realización del estudio de mercado, se generó una encuesta 
con diversas preguntas para determinar las necesidades de los 
estudiantes del área de la salud en la práctica de la sutura y su realismo, 
pero previo a sus respuestas, se les da una pequeña reseña sobre la 
empresa y la utilidad de la encuesta. Además, según su entrenamiento y 
práctica en la técnica de la sutura, son las respuestas que deben 
contestar, siendo las de textura y comparación entre elementos para la 
práctica para las personas que sí han tenido entrenamiento, y sólo si les 
gustaría practicar la técnica con un pad en el caso de las personas que 
no la han tenido (ver anexo 1). 
 
II.1 Análisis de la demanda 
La encuesta fue realizada a 242 alumnos de diferentes 
universidades y carreras, teniendo más respuestas de la Pontificia 
Universidad Católica por la accesibilidad a ésta y a los centros de alumnos 
de las carreras a las cuales se desea vender el producto. 
De las carreras encuestadas, la de Medicina fue la que más 
respuestas entregó, desde alumnos de primer año hasta becados de 
medicina (120 alumnos en total, ver gráfico 1).  
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Gráfico 1: Carreras encuestadas. (Fuente: Elaboración propia). 
Del total de encuestados, sólo un 57% (139 alumnos) ha tenido 
instrucción universitaria en la técnica de sutura (ver gráfico 2), esto se 
debe a que dentro del 43% (103 alumnos) que no la ha recibido, se 
encuentran estudiantes de la carrera de enfermería, los cuales comienzan 
a practicar la técnica en quinto año. 
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Gráfico 2: Instrucción universitaria en la técnica de sutura. (Fuente: 
Elaboración propia). 
Del 57% de alumnos que ha tenido instrucción universitaria en la 
técnica de sutura (gráfico 2), el 58% (80 alumnos) ha tenido experiencia 
utilizando un pad de sutura (ver gráfico 3); del 42% restante (59 alumnos), 
al 95% (56 alumnos) le gustaría utilizar uno (ver gráfico 4) y de éstos, un 
52% (29 alumnos) estaría interesado en comprar un pad para practicar 
esta técnica (ver gráfico 5). 
De los que han tenido experiencia en la utilización de pads de 
sutura, un 54% lo compraría de forma anual (43 alumnos) y un 29% (23 
alumnos) de forma semestral (ver gráfico 6) comprando en un 79% (34 
alumnos) un pad anual (ver gráfico 7) y 52% uno (12 alumnos) y 26% (6 
alumnos) 2 al semestre (ver gráfico 8). 
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Gráfico 3: Experiencia de alumnos que han recibido instrucción. 
(Fuente: Elaboración propia). 
 
 
Gráfico 4: Alumnos que no han utilizado un pad de sutura. (Fuente: 
Elaboración propia). 
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Gráfico 5: Alumnos sin experiencia. (Fuente: Elaboración propia). 
 
 
Gráfico 6: Frecuencia de compra. (Fuente: Elaboración propia). 
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Gráfico 7: Cantidad de compra anual. (Fuente: Elaboración propia). 
 
 
Gráfico 8: Cantidad de compra semestral. (Fuente: Elaboración propia). 
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II.2 Análisis de la oferta  
Dentro de la encuesta realizada a estudiantes del área de la salud, 
se agregaron preguntas correspondientes características que debería 
tener un pad de sutura para que éste sea lo más realista posible en el 
momento de practicar la técnica de sutura, esto fue respondido por 
alumnos que han tenido instrucción en la técnica y han utilizado 
previamente un pad de sutura (gráfico 3). En el gráfico 9 se muestra el 
nivel de satisfacción de los alumnos a ciertas características que tienen 
los pads de sutura actuales, encontrándose, en su mayoría, satisfechos 
con la utilidad, color, textura, dureza y elasticidad de los pads, sólo en la 
diferenciación entre capas hay una similitud en las respuestas (21 
personas insatisfechas versus 24 satisfechas con esta característica). 
En el gráfico 10 se muestra la valoración que le dan los alumnos a 
algunos elementos que podrían tener los pads de sutura, para así conocer 
su opinión y generar productos acordes a sus necesidades encontrando 
valioso o muy valioso la presencia de piel, dermis, grasa subcutánea, 
fascia externa, músculo, vasos grandes, sangramiento y tensión 
diferenciada por capas. La presencia de nervios tuvo similar respuesta 
entre indiferente, valioso y muy valioso (26, 24 y 24 respectivamente). 
Para poder determinar la oferta, se consultó por frecuencia y 
cantidad de compra (gráficos 6, 7 y 8), además de la presencia de algunos 
pads de diferentes sectores del cuerpo para la práctica de la sutura e 
intervenciones quirúrgicas, lo cual se presenta en el gráfico 11, lo que 
indica que en todas las opciones entregadas, los alumnos encuentran 
beneficioso la existencia de pads de sutura de partes del cuerpo estando 
dispuestos a pagar entre $20.000 a $50.000 por uno personalizado 
(gráfico 12).  
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Gráfico 9: Nivel de satisfacción del alumno. (Fuente: Elaboración propia). 
 
 
Gráfico 10: Valoración de componentes del pad. (Fuente: Elaboración propia). 
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Gráfico 11: Valoración a diferentes pad de sutura. (Fuente: Elaboración propia). 
 
 
Gráfico 12: Valores por tipo de pad. (Fuente: Elaboración propia). 
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II.3 Análisis estratégico 
La realización de un análisis del macroentorno nos permitirá 
determinar cuáles son las oportunidades y amenazas que pueden existir 
para Anatocraft y, así, poder tomar mejores decisiones y establecer si la 
industria es atractiva o no conociendo quienes serían los clientes, el 
aporte de la tecnología para el proyecto y las leyes que deben 
implementarse; para esto realizaremos un análisis PESTEL. El análisis de 
microentorno sirve para determinar los elementos principales que 
mueven el sector industrial al cual Anatocraft quiere pertenecer, el que se 
analizará a través de las cinco fuerzas de PORTER. 
 
II.3.1 Análisis Macroentorno 
Realizamos un análisis PESTEL obteniendo lo siguiente: En el 
ámbito político - legal existe el actual cambio de gobierno que favorece la 
disminución de aranceles y fomento de fondos para el emprendimiento, 
el cual está generando diversos cambios a nivel país que pueden 
beneficiar a las empresas con la modificación de ciertas leyes y los 
reglamentos de cada municipalidad, lo cual ocurre con el puerto de San 
Antonio, el que tiene aprobado la construcción de un mega puerto, lo que 
le permitirá tener gran crecimiento económico. Además, el Estado de Chile 
invierte constantemente capital en diferentes instancias de Corfo y otras 
instituciones para el emprendimiento de empresas en las regiones.  
Anatocraft estaría sujeta a declaración de impuestos de primera 
categoría según lo determinado por el Servicio de Impuestos Internos. Los 
productos a elaborar no estarían sometidos a regulación alguna por parte 
del Estado chileno, por ordenanzas municipales de San Antonio ni leyes 
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nacionales al ser productos inocuos, los que se venderían cobrando el 
19% de IVA al vender con boleta. 
Legalmente existe el Servicio Nacional del Consumidor (SERNAC), 
el cual interviene entre la empresa y el consumidor de un producto o 
servicio para llegar a un acuerdo cuando existe algún tipo de problema 
en el cual ninguno de los bandos quiere ceder. Actualmente las facultades 
del SERNAC están siendo evaluadas por la Contraloría General de la 
República debido a diferencias entre parlamentarios de oposición con las 
medidas del Ejecutivo, por lo que sus facultades para intervenir pueden 
variar. A pesar de lo anterior la normativa se rige por Ley N° 19.496 de 
protección de los derechos de los consumidores y ampliada el año 2011 
mediante la Ley N° 20.555. Esta normativa regula la información veraz y 
oportuna, no discriminación arbitraria, regulación de la publicidad 
engañosa, permite la asociación de consumidores y facilita la demanda 
colectiva. En este sentido la normativa vigente no implica una barrera 
para la entrada del producto, ya que solo exige cosas mínimas. Los 
inconvenientes podrían estar en la compra de un producto que sea 
devuelto dentro de los tres primeros meses. Sin embargo, este 
emprendimiento se enfoca en esta etapa en productos desechables, por lo 
cual la garantía se pierde con el uso. Fuera de eso el riesgo está en 
mantener un estándar de calidad impuesto por la empresa.  
Con la nueva Ley de Inclusión Laboral (DO Ley N° 21.015), la 
empresa no está obligada a contratar personal con alguna discapacidad 
debido a que contará con al menos 2 personas trabajando y la ley indica 
que empresas de 100 o más trabajadores, debe contar con un 1% de 
empleados con discapacidad. 
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El código del trabajo cuenta con la indemnización por despido, lo 
cual puede ser perjudicial para un emprendimiento si el empleado busca 
el despido para poder obtenerlo. 
En el ámbito económico tenemos reformas a diversas leyes y 
cambios en impuestos, los cuales favorecerán a las empresas para poder 
aumentar el crecimiento económico que venía en desaceleración, ya que 
tiene un crecimiento proyectado por el Banco Central para el presente año 
(2018) entre un 3% a un 4% (Informe de Política Monetaria IPoM, marzo 
2018), lo cual genera un ambiente favorable para atraer a potenciales 
clientes (centros de salud pública y privada, profesionales de la salud y 
estudiantes). 
El cambio en las tasas de interés de los créditos a los bancos no es 
una variable a considerar, ya que toda la inversión es de recursos propios 
del dueño e inversionista de la empresa. 
La tasa de cambio (referente al dólar), impacta a la empresa de 
forma positiva debido a las constantes bajas que ha presentado, lo cual 
se debe a un aumento el valor del cobre y una mayor confianza en la 
inversión por el cambio de gobierno. 
Socio culturalmente tenemos el cambio en el ingreso económico de 
las familias con el aumento del sueldo mínimo y la presencia de una 
empresa en un sector residencial, el cual puede incomodar a los vecinos, 
pero, con el cumplimiento de las leyes, no debe generarse problema 
alguno. Además, con la venta y práctica de los alumnos con los pads, 
existirán profesionales con mayor confianza que atenderán con gran 
seguridad a los pacientes sin correr riesgos de alguna equivocación, lo 
que evitará negligencias médicas y posibles demandas. 
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Chile, al ser parte de la OCDE (Organización para la Cooperación y 
Desarrollo Económico) puede ser comparado con los países que 
pertenecen a esta organización para así proyectar la necesidad del 
producto: Chile tiene 1.7 médicos por cada 1000 habitantes, comparado 
con 3.2 del promedio de la OCDE. El número de enfermeras en Chile es 
4.2 por cada 1000 habitantes, comparado con 8.8 del promedio de la 
OCDE (OCDE 2014). Esto permite proyectar la necesidad de formación de 
profesionales del área de la salud, esta demanda recae sobre los centros 
de formación, hospitales y clínicas, quienes tendrán que suplir la 
demanda. Sumado a lo anterior existe una política de Estado para 
aumentar la cobertura y calidad de atención de salud. En base a esto ha 
existido una constante introducción de nuevas tecnologías como 
laparoscopia a través de centros de simulación, la que requiere 
entrenamiento y capacitación. 
Finalmente, la calidad de vida de los chilenos se ha aproximado a 
las sociedades occidentales en cuanto a índices de obesidad. Es el 
segundo país que más consume alcohol dentro de la OCDE luego de 
Grecia (OCDE 2014). Esto favorece que se requieran intervenciones 
quirúrgicas, que proyectan la necesidad de la formación de profesionales. 
Todo esto genera un ambiente propicio para la inversión en nuevas 
tecnologías en simulación médica que permitan dar abasto al 
entrenamiento médico. 
La tasa de crecimiento del país ha ido en descenso, aumentando la 
cantidad de personas de la tercera edad, lo que es atractivo para el 
emprendimiento al permitir una proyección de necesidad de profesionales 
para satisfacer intervenciones quirúrgicas y asistencias médicas a la 
tercera edad. 
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La tecnología es un aliado en la empresa, ya que la aparición de 
nuevas máquinas y avances tecnológicos permitirá una mejor fabricación 
de productos, y el gran avance de éste genera que se puedan producir 
productos de la misma o mejor calidad en menos tiempo. 
La tecnología ha impactado positivamente en ámbito de la salud a 
través de la Investigación y Desarrollo, ya que ha permitido que las 
universidades inviertan en centros de simulación clínica y quirúrgica que, 
a futuro, pueden convertirse en potenciales clientes de la empresa. 
Los incentivos tecnológicos con los que cuenta el país permiten que 
las empresas que cuenten con tecnología puedan acceder a diversas 
alternativas de financiamiento público y privado (Corfo, Conicyt, Semilla, 
Crece). Además, al ser un proyecto de simulación médica, se benefician 
profesores, profesionales y estudiantes del área de la salud, por lo que el 
proyecto puede optar a fondos enfocados a la educación e investigación 
en docencia. 
Ambientalmente tenemos los desechos generados en la creación del 
producto, pero éstos pueden eliminarse como basura doméstica al no ser 
tóxicos ni generar daños al entorno, por lo que no debería haber 
problemas con los vecinos ni con el entorno. 
La llegada de los insumos puede verse afectada por el clima debido 
a que son solicitados al extranjero a través de distribuidores nacionales, 
quienes los importan a través de los puertos del país, por lo que siempre 
hay que solicitarlos con anticipación para no tener falta de insumos para 
trabajar. 
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II.3.2 Análisis Microentorno 
Se realizó un análisis de PORTER para determinar el estado de la 
industria de productos para la preparación de los estudiantes en la 
técnica de la sutura, obteniendo lo siguiente: 
La amenaza de entrada de nuevos competidores para esta industria 
es alta, ya que es un área nueva que se encuentra en expansión y es 
atractiva al existir una demanda de profesionales en diversas áreas de 
salud a lo largo del país (faltan cerca de 3.800 médicos especialistas para 
suplir la demanda en la salud (El mostrador, 2017)). Por la misma razón, 
las barreras de entrada son altas debido a la inversión que hay que 
realizar y los estudios y pruebas previas antes de poner en marcha la 
empresa y lanzar el producto al mercado, se debe conocer cuáles son las 
necesidades de los futuros compradores para así poder satisfacerlas de la 
mejor forma posible, lo cual hace que sea una industria atractiva no 
explotada a nivel nacional.  
El poder de negociación de los clientes es bajo, ya que es la única 
empresa nacional que produce este tipo de productos en el país con la 
calidad y características necesarias para que el estudiante pueda 
aprender de la manera más real posible; las empresas extranjeras que 
poseen representantes en Chile venden los productos a un mayor precio 
y son de menor calidad (según encuesta realizada). No existe la posibilidad 
de que el cliente se convierta en proveedor de los productos, ya que éstos 
serán de venta directa por parte de la empresa. 
Los proveedores tienen un alto poder de negociación, debido a que 
existen sólo 2 que pueden vender los insumos que la empresa necesita en 
Chile, esto a pesar de que se encuentran en el extranjero y hay opciones 
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de elección de productos en diferentes empresas, es decir, existe la opción 
de comprar insumos sustitutos con las mismas características y calidad 
a precios similares. Además, como los productos son importados, hay que 
estar pendiente de la disponibilidad y precio que el proveedor determine; 
una de las empresas (Química Miralles) vende el catalizador relevante 
para la polimerización en grandes volúmenes, por lo que se requiere una 
mayor inversión para la compra del insumo en el caso de que 
Plastiquímica no tenga stock. 
El producto tiene bajo riesgo de tener productos sustitutos a pesar 
de que la práctica se ha realizado siempre con frutas, trozos de animales 
muertos, cuero de animales, esponjas, debido a que la textura y 
sensaciones generadas son completamente diferentes; el pad recrea de la 
mejor forma posible el corte en la piel de una persona y hoy en día el 
énfasis se encuentra en el realismo y retroalimentación del producto hacia 
el usuario, además la relación precio-calidad entre los productos 
mencionados comparados con el pad de sutura son completamente 
diferentes, por lo que no existiría un reemplazo para el bien a generar. 
En la actualidad la rivalidad entre los competidores es baja, ya que 
en su mayoría las empresas que venden los pads son extranjeras y venden 
a través de internet o representantes nacionales que los venden a precios 
altos y, a nivel nacional, es la única empresa que vendería este tipo de 
productos por medio de la diferenciación a través de solicitudes de 
personalización y realismo en el momento de la práctica. 
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II.4 Plan de marketing 
II.4.1 Marketing estratégico 
Se segmentará el mercado objetivo estando las ventas enfocadas, 
en un comienzo, en estudiantes de medicina, los cuales poseen, desde el 
tercer año, práctica en la técnica de la sutura, con lo cual la compra de 
un pad de sutura le servirá para tener un mayor entrenamiento y 
seguridad en la técnica. Para poder realizarla, se tomará vía online (a 
través de la página web de Anatocraft) el pedido del estudiante y se 
realizará el pad solicitado, siendo éste pagado en el momento de la 
solicitud. El envío será a través de los propios trabajadores cuando viajen 
a Santiago o a través de un currier con pago previo del envío o pago contra 
entrega, también se dará la opción de despacho al lugar de estudios sin 
costo alguno o entrega en algún punto establecido en un horario 
determinado previamente. 
Para poder captar clientes de este segmento (estudiantes), se 
realizarán charlas demostrativas para que los futuros compradores 
puedan conocer la calidad del producto que se va a comercializar, 
entregar muestras gratis a las personas que se encuentren realmente 
interesados en el producto. Además, se realizarán concursos a través de 
redes sociales para vender una mayor cantidad de productos y darse a 
conocer; asociarse a los centros de alumnos y centros de simulación de 
Universidades para lograr un mayor contacto con alumnos y ofrecer 
productos a precios accesibles al comprar por cantidad (descuentos por 
cantidad), lo cual permitirá el posicionamiento de la empresa en el 
mercado. 
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Se dará la posibilidad de ir a conocer la “fábrica” de los productos 
para que los alumnos se sientan más cercanos a lo que se va a producir 
y vean la forma en que se generan los productos, así comentarán el 
proceso y la cercanía de los dueños de la empresa con los estudiantes 
para generar un “boca a boca” y darse a conocer de una manera más 
amigable. 
La propuesta de valor de la empresa estará enfocada en poder 
cumplir con las necesidades del cliente generando productos genéricos y 
personalizados. 
Cabe destacar que todas las ventas se realizarán con boleta. 
II.4.2 Marketing Mix 
Producto 
En base a las necesidades de los estudiantes de medicina, se 
generarán productos que permitan realizar la práctica de la sutura según 
las necesidades de los estudiantes, con lo cual se producirán pads 
genéricos para acceder a la mayor cantidad de estudiantes, y otros 
personalizados según las necesidades que ellos tengan con características 
lo más similares posibles a la humana.  
Existirán diversas variedades con la mejor calidad para que la 
sutura pueda ser lo más real posible teniendo diferentes “accesorios” 
según lo solicitado por el cliente (Ej: capas musculares, presencia de 
sangre, grasa).  
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Precio 
El precio está determinado según la encuesta realizada, es decir, en 
base a lo que están dispuestos a pagar los compradores y que éste, a la 
vez, permita tener un margen de ganancias para la empresa al descontar 
los costos. Cabe destacar que, al tener diferentes productos a la venta, 
éstos tendrán precios diferentes en base a sus características, pero 
siempre considerando la capacidad de pago del cliente. 
Se dará la opción de descuentos por cantidad y por pago en efectivo. 
Promoción 
Para promover el producto, se harán asociaciones con centros de 
alumnos para realizar demostraciones en vivo y realizar la entrega de 
muestras gratis por sorteo a los interesados. Además de realizar dar a 
conocer la empresa a través de redes sociales y ferias educativas. 
Plaza 
La distribución del producto se realizará directamente a través de 
la empresa, sin terceros, con envíos a domicilio, es decir, no se utilizarán 
terceros para la venta del producto o su llegada al cliente. 
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II.5 Estrategia de negocios 
Una forma de agregar valor a la empresa es acercarse a los alumnos 
para conocer sus necesidades, lo cual ya fue realizado a través de la 
encuesta en la que respondieron preguntas sobre las características del 
pad de sutura. La empresa se presentará en ferias de universidades, redes 
sociales, videos demostrativos, centros de simulación para demostrar el 
comportamiento de sus productos y enfatizar en su labor pedagógica para 
el aprendizaje de la técnica de sutura abordando una estrategia de 
diferenciación entregando productos según las necesidades del cliente. 
Para entregar productos de buena calidad, la compra del producto 
por parte del cliente no está basada en el menor precio, sino que en el 
elemento que entregue la mejor calidad para realizar un producto acorde 
a las necesidades del estudiante para que éste se sienta escuchado, por 
lo que los productos estarán enfocados en estudiantes del área de la salud 
(específicamente en estudiantes de medicina, los cuales comienzan en 
tercer año a practicar la técnica de la sutura, versus enfermería, la cual 
en quinto año la comienza a tener) a precios accesibles.  
La tabla 1 muestra el modelo CANVAS como modelo utilizado para 
realizar un análisis estratégico general de la empresa Anatocraft. 
Dentro de las Asociaciones claves que tendrá la empresa, serán los 
convenios con los proveedores los principales para evitar el quiebre de 
stock de insumos y así no tener problemas con la producción de pads. 
Además, habrá que generar asociaciones clave con currier que puedan 
llevar los productos a nivel nacional para no tener quejas ni pérdidas de 
clientes, ya que en la etapa inicial es importante captar clientes nuevos y 
que éstos sean la referencia para atraer más gente. Las Universidades y 
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centros de simulación serán claves para dar a conocer los productos a los 
alumnos. 
En el caso de actividades clave, se generarán pads de sutura 
básicos y personalizados (a pedido) para que los alumnos puedan trabajar 
bajo las condiciones que ellos estimen convenientes. Además, se 
generarán nuevos pads de diferentes partes del cuerpo (ya mencionados 
en el análisis de demanda), para esto, se contará con stock mínimo de 
insumos y limpiezas de máquinas diarias para evitar problemas 
mecánicos, es decir, se le realizará una mantención interna diaria y una 
externa cuando se considere necesario para no detener la producción. 
Para la propuesta de valor, se generarán pads personalizados según 
solicitud, pads de otras partes del cuerpo según las necesidades de los 
alumnos, y una cercanía a clientes yendo a las Universidades a realizar 
demostraciones de productos, invitaciones a la fábrica para que conozcan 
el proceso de producción, recepción de feedback vía web para mejorar los 
productos, entre otras cosas. 
Los recursos clave que tendrá Anatocraft serán las impresoras 3D, 
el domicilio en la quinta región y los insumos para la generación de los 
productos, sin esto, no se podrá generar algún pad. 
En la relación con el cliente, se enfocará en un comienzo sólo a 
estudiantes para generar los productos que les sean más útiles y les 
ayuden a generar una mayor confianza en la técnica, generándoles pads 
según sus necesidades o solicitudes. 
Los canales a utilizar para dar a conocer la empresa y los productos 
serán, en primera instancia, las redes sociales generando concursos, 
luego las visitas a Universidades para realizar demostraciones y, 
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finalmente, el “boca a boca”, con lo cual, si el producto es bueno y del 
gusto de los alumnos, generará una mayor difusión que cualquiera de las 
tácticas anteriores. 
En el segmento de mercado, el enfoque será a estudiantes 
principalmente, luego, si la empresa se da a conocer y tiene un gran 
alcance en el área médica (ya sea humana o animal), se tratará de realizar 
convenios con centros de simulación y, finalmente, a profesionales para 
que puedan practicar sus conocimientos o realizar demostraciones a 
pacientes de las intervenciones a realizar. 
Los costos que tendrá la empresa serán los referentes al pago de 
cuentas, sueldos de empleados, compra de insumos (ya sea para la 
producción o el envío del pad), el gasto del envío del producto terminado, 
las visitas de los clientes al domicilio donde se producirá el producto y las 
muestras gratis o utilizadas en demostraciones. 
Los ingresos generados serán en base al precio de venta de los 
productos a generar, sean personalizados o no. 
 
 
 42 
 
 
Tabla 1: Modelo CANVAS. (Fuente: Elaboración propia)
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II.5.1 Misión 
“Entregar realismo en la práctica médica para facilitar el 
aprendizaje del alumno” 
II.5.2 Visión 
“Ser elegida como la mejor compañía que produce modelos 
anatómicos debido a que posee el balance entre soluciones y 
requerimientos para así mejorar las habilidades y aprendizaje de nuestros 
clientes.” 
II.5.3 Valores 
El respeto y la preocupación por el cliente y sus necesidades para 
cumplir con sus requerimientos, calidad en los productos a ofrecer. 
En resumen, la estrategia de la empresa estará en el enfoque en el 
cliente a precios que puedan ser económicos para los estudiantes bajo los 
requerimientos que ellos soliciten, así se sentirán únicos y comprendidos 
al adquirir productos económicos, realistas y personalizados. 
II.5.4 Posicionamiento 
El posicionamiento corresponde a la idea que se genera una 
persona con respecto a una empresa o marca, para esto Anatocraft creó 
un logo acorde a la imagen que desea proyectar hacia los clientes (ver 
figura 1). 
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Figura 1: Logo de la empresa. (Fuente: Elaboración propia). 
La idea de la empresa es enfocarse en la diferenciación de los 
productos con respecto a la competencia, es decir, realizar pads 
personalizados según la necesidad del cliente, desarrollar productos de 
mejor calidad y el mayor realismo posible y enfocarse en el entrenamiento 
del futuro. 
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III. ESTUDIO TECNICO 
Se realizaron diversas investigaciones y estudios para poder 
determinar el lugar óptimo de localización de la empresa, el tamaño del 
taller, los insumos a necesitar, la comparación de éstos, la razón por la 
cual se escoge un insumo sobre otro, el flujo de trabajo y de generación 
del producto final. 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del proyecto  
Se realizó una matriz de preferencia para poder determinar la 
localización óptima del proyecto de acuerdo a dos localidades escogidas: 
Santiago Centro en la Región Metropolitana, y San Antonio, en la Quinta 
Región (ver tabla 2). 
Para la realización de la Matriz de preferencia, se tomaron en cuenta 
factores de localización como el valor de los arriendos, presencia de 
curriers para enviar a domicilio los productos (encomiendas), cercanía de 
hospitales y universidades, facilidad de obtención del permiso municipal 
para funcionar como empresa, seguridad en el entorno donde se ubicará 
la empresa, disponibilidad de fondos público y privados y la cercanía de 
proveedores. 
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Tabla 2: Matriz de preferencia. (Fuente: Elaboración propia). 
La calificación de cada una de las localizaciones se encuentra en 
una escala de 1 a 5, siendo 1 el menos importante y 5 el más importante. 
Al factor de arriendo se lo califica con valor 1 en ambas localizaciones 
debido a que la empresa no pagará arriendo al ser propiedades del dueño 
de la empresa. Los factores que cuentan con la misma calificación se 
deben a que las encomiendas y los hospitales se encuentran a distancias 
cercanas en ambos sectores, siendo importantes para la venta, promoción 
y despacho de productos.  
En el caso de las universidades, se encuentran más cercanas a la 
localización en Santiago que en San Antonio, por lo que el despacho y 
promoción de los productos sería más fácil en este sector que en la Quinta 
Región. 
Un factor determinante en la elección de la localización es la 
facilidad con la que se puede obtener el permiso municipal para la 
creación de la empresa, ya que Santiago, al ser un Barrio Típico – Zona 
Típica, tiene restricciones para establecer empresas en su comuna que no 
sean artesanales, de alimentación u hospedaje (tiene prohibido el 
establecimiento de otra empresa que no esté dentro de alguna de estas 
Factor a considerar Factor Ponderación Santiago Ponderación San Antonio Ponderación
Arriendo 5 1 0,05 1 0,05
Encomiendas 10 4 0,4 4 0,4
Hospitales 15 4 0,6 4 0,6
Universidades 15 4 0,6 1 0,15
Permiso municipal 25 1 0,25 5 1,25
Seguridad 10 3 0,3 3 0,3
Fondos Públicos y Privados 15 2 0,3 5 0,75
Cercanía Proveedores 5 4 0,2 2 0,1
Total 100 2,7 3,6
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calificaciones); además, en la Quinta Región existen más fondos 
concursables a los cuales se puede postular para obtener recursos para 
la empresa. 
Ambas localizaciones son relativamente seguras, la de Santiago 
cercano al barrio Meiggs y San Antonio a la población la Victoria. 
Los proveedores se encuentran en su mayoría en Santiago, pero eso 
no es problema para que los productos se compren en la Región 
Metropolitana y sean retirados por el dueño cuando sea necesario, ya que 
él debe asistir a Santiago a ofrecer sus productos a los alumnos a las 
Universidades, aprovechando el viaje para volver a San Antonio con los 
insumos necesarios.   
Tomando en cuenta los factores anteriormente mencionados y la 
ponderación obtenida, el mejor lugar para realizar el proyecto 
corresponde a la comuna de San Antonio en la Quinta Región por la 
facilidad de obtención del permiso y cantidad de fondos concursables a 
los cuales puede postular la empresa. Además, el transporte de los 
productos o insumos puede ser realizado por el mismo dueño con los 
viajes que realiza a Santiago una vez a la semana. 
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III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
Con la ubicación del proyecto ya determinada, se realiza una 
separación del domicilio de San Antonio para colocar el taller de 
fabricación de los pads de sutura. La figura 2 indica el tamaño del 
domicilio y viviendas colindantes, mientras que la figura 3 muestra el 
lugar donde se ubicará el taller y sus respectivas bodegas. 
 
Figura 2: Tamaño de la propiedad. (Fuente: Elaboración propia). 
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Figura 3: Ubicación de los elementos de la empresa. (Fuente: 
Elaboración propia). 
Para la fabricación de los productos se utilizará una impresora 3D 
para generar cada una de las partes de los pads genéricos o según las 
solicitudes de los estudiantes, la cual se ubicará en el espacio 
denominado “zona de trabajo”; en el sector “bodega de insumos” se 
mantendrán los productos necesarios para la creación de los bienes que 
se tendrán a la venta y los empaques a utilizar para guardar el producto 
terminado, estarán en un mueble que permita la separación por tipo y 
tamaño de insumo; en “producto finalizado” se mantendrán en stock los 
pads genéricos producidos para tenerlos disponibles para la venta. Se 
podrán realizar aproximadamente 6 pads al día con un funcionamiento 
continuo de 8:00 am hasta las 18:00 pm manteniendo un stock mínimo 
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de 30 productos en bodega para satisfacer la demanda de los estudiantes, 
con un máximo de 50 unidades a disposición para la venta 
mensualmente. En el caso de que la venta deba aumentarse, la capacidad 
de producción también lo hará tomando en consideración el trabajo por 
turnos o, si la venta se duplica, la compra de una segunda impresora para 
así satisfacer la demanda, ya que hay que considerar que la encuesta fue 
respondida en su mayoría, por estudiantes de la Pontificia Universidad 
Católica de Chile, además de aumentar el stock máximo mensual para 
satisfacer las necesidades del cliente. 
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III.3 Identificación y descripción del proceso  
La figura 4 muestra el proceso de creación de un pad de sutura y 
la figura 5, el significado de cada uno de los cuadros. Todos los procesos 
comienzan con la elección de uno de los elementos del pad a producir 
(músculo, piel, fascia y grasa), luego se preparan los gramajes de los 
polímeros para iniciar el proceso de formación de alguna de las capas del 
pad y luego, según cómo haya quedado el producto, tomar la decisión de 
continuar o no a la unión de las capas para generar el pad: 
1 Corresponde a la elaboración de músculo sintético genérico. 
2 Corresponde a la elaboración de la fascia externa sintética (capa que 
recubre el músculo y sirve como interfaz entre el músculo y la grasa 
subcutánea). 
3 Corresponde a la etapa de montaje de la fascia sobre el músculo. Esta 
etapa es realizada de forma manual y puede ser hecha un día antes de la 
elaboración de los pasos siguientes. 
4 Corresponde a la etapa de elaboración de la grasa subcutánea sintética, 
la cual, gracias a la combinación de polímeros, se mantiene en un estado 
que permite que en la etapa 6 sea posible adherirla mediante una capa 
llamada dermis. 
5 Corresponde a la etapa de elaboración de piel, la cual se deja curar 
hasta que quede tacky. Luego comienza la etapa 6. 
6 Corresponde a la unión de la grasa y la piel mediante una capa de 
polímeros que simula la dermis humana. Gracias a que estas capas se 
encuentran en estado semicurado, el polímero usado se integra bien y 
forma un todo con el resto. 
7 Corresponde a la elaboración de un ensamblaje entre los conjuntos 
músculo-fascia y piel-dermis-grasa.  
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8 Corresponde a la etapa final del proceso en el cual el producto de 
silicona es montado sobre una base de acrílico y empacado para poder 
disponerse a la venta. 
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Figura 4: Flujograma del proceso de creación de un pad de sutura (Fuente: elaboración propia).  
1 
8 
7 
3 
5 6 4 2 
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Figura 5: Significado de los cuadros del flujograma. (Fuente: elaboración 
propia). 
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III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto  
La empresa Anatocraft será creada como una Microempresa 
familiar bajo la denominación de Taller Artesanal manuable para práctica 
quirúrgica ante la Municipalidad de San Antonio con código 525919 ante 
el Servicio de Impuestos Internos, el cual indica la venta al por menor no 
realizada en almacenes, de productos propios. La formación de la empresa 
como Microempresa familiar se debe principalmente a que el lugar donde 
se ubicará el taller corresponde al domicilio del dueño, los productos a 
generar no son peligrosos y no se producen actividades molestas, además 
de poder acceder a una mayor cantidad de recursos del estado 
(postulación a fondos del gobierno). 
La figura 6 indica la manera en la cual estará organizada la empresa 
Anatocraft: el dueño estará a cargo de la Dirección General de la empresa 
participando en la Dirección Comercial y de Finanzas realizando las 
labores de Tesorería, Informática y Control de Gestión, y en la Dirección 
Industrial y de Recursos Humanos a través de la Gestión de Personal, 
Relaciones Laborales, Capacitación del personal e Investigación y 
Desarrollo; la persona a contratar estará a cargo de las áreas de 
Marketing, Ventas, Distribución y Logística. Ambos realizarán las labores 
de Control de Calidad de los productos y de la Manufactura de éstos. 
Contabilidad será externalizado para que el personal de la empresa se 
enfoque sólo en operaciones y ventas. El sueldo del dueño será de 
$700.000 aproximadamente, y el de la persona contratada, de $500.000 
aproximadamente, ambos sueldos brutos. El aseo del taller estará a cargo 
de la persona que en ese momento se encuentre realizando la 
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manufactura de los productos para así no tener gastos en personal de 
aseo ni problemas en la limpieza del lugar. 
 
 
Figura 6: Organigrama de Anatocraft (Fuente: Elaboración propia). 
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III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al proyecto 
Dentro de la producción de los pads de sutura, se generarán 
diversos desechos, ya sean los mismos productos después de su 
utilización para ver la calidad con la que se encuentran o demostraciones 
realizadas, los desechos de los insumos, ya sean las bolsas o cajas en la 
que provienen los productos, y los envases de los productos químicos 
generados. Los desechos generados como producto no conforme pueden 
ser eliminados como residuo asimilable a doméstico, es decir, como 
basura común debido a su nula toxicidad con el medio ambiente 
cumpliendo con el Decreto 148 (Reglamento Sanitario sobre manejo de 
Residuos Peligrosos). Todo elemento que pueda ser reciclado, se 
mantendrá en contenedores especiales para luego llevarlo a lugares 
establecidos y ser una empresa amigable con el medio ambiente. Por lo 
mismo, los viajes que deban realizar los participantes de la empresa a 
Santiago, se utilizarán para trasladar productos o insumos y no generar 
emisiones innecesarias al utilizar currier. La presencia de poco personal 
implica una baja generación de residuos domiciliarios, por lo que la 
cantidad de basura diaria no será un problema, ya que los camiones 
recolectores de basura tienen una frecuencia de recolección de tres veces 
a la semana. 
De acuerdo con la calificación del SEREMI de salud N°1805104195, 
la actividad a realizar es inofensiva para el medio ambiente, por lo que se 
puede proceder como se mencionó anteriormente. 
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III.6 Análisis de la disponibilidad de los suministros e insumos  
En la tabla 3 se muestran los insumos disponibles en el mercado, 
el valor de cada uno, la existencia de proveedores nacionales 
(representantes de las marcas) y las características que poseen. 
Para los insumos mencionados en la tabla 3 todos los valores se 
encuentran con iva y su elección, en algunos casos, se basó en el valor de 
importación del producto, ya que el traerlo a Chile tiene un costo 
adicional, además se deben considerar los tiempos de envío y 
documentación que solicitan en la aduana para el ingreso de productos 
químicos. 
Las siliconas son polímeros de silicio que pueden ser modificados 
químicamente para obtener diversas propiedades físicas, la elección de 
Smooth On se debe a que la fábrica está orientada a la mediana y pequeña 
empresa, ya que posee dos atributos logísticos destacables: su 
distribución es global y envasa los polímeros en formatos accesibles de 1 
a 6 Kg, además, centros hospitalarios de EE.UU desarrollan dispositivos 
de entrenamiento y existen publicaciones ISI en las cuales utilizan 
productos de esta empresa para fines similares a los de Anatocraft. 
En el caso de los aceites PMDS, son parte fundamental en la 
elaboración de diversos componentes. La elección de BRB International 
BV se debe a que BRB es una empresa líder en fluidos de siliconas con 
faenas de extracción en costas del sudeste asiático y presenta los precios 
más bajos del mercado. El proveedor nacional recibe sus suministros 
desde Vietnam, lo cual disminuye los costos, y venden en contenedores 
de 20 a 200lts. 
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El durómetro es uno de los instrumentos principales de la empresa, 
ya que mide la dureza de los polímeros una vez vulcanizados 
(polimerizados), cumple un rol fundamental en la estandarización de 
mezclas y la determinación de combinaciones satisfactorias. Handpi Mod. 
AS-100A es el escogido debido a que tiene representante en Chile, 
garantía y ofrece servicio técnico, además permite cumplir con las Normas 
Internacionales ASTM D 2240. 
La elección y comparación de impresoras 3D se basa en 
instrumentos importados, ya que su valor es menor que los representados 
en Chile. Formbot T-rex 2 Grande es la escogida como impresora 3D, ya 
que posee buenos antecedentes técnicos, precio asequible y buena 
calificación (5/5) por los usuarios. 
La bomba de vacío es uno de los equipos fundamentales dentro de 
la línea de producción, ya que desgasifica los polímeros eliminando la 
presencia de burbujas de aire en las mezclas. Como bomba de vacío fue 
escogida Vacumm Pump R-2, ésta es de origen chino, de fácil mantención, 
posee buenos antecedentes en faenas de alto rendimiento, además 
incluye todo el sistema de vacío necesario para realizar el trabajo (bomba, 
contenedor, sistema hidráulico, acrílico aislante, sello hermético). 
El compresor de aire comprime y almacena aire para luego 
expulsarlo a diversas presiones, se puede ocupar para pintar, pulverizar 
polímeros diluidos y aplicar presiones positivas en moldes con polímeros 
de alta densidad. Indura Mod. Huracán es el escogido, ya que posee todas 
las características necesarias para Anatocraft dentro del corto y mediano 
plazo. Posee garantía y servicio técnico certificado. 
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Tabla 3: Comparación de insumos. (Fuente: Elaboración propia).  
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IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO 
El presente estudio nos permite determinar si el proyecto es 
rentable o no para el inversionista por medio de un análisis basado en la 
inversión en activos, ingresos, egresos, depreciación de los activos y 
presencia o ausencia de un préstamo en una proyección del proyecto a 5 
años. 
IV.1 Estudio económico  
En este estudio económico se presentarán los ingresos y egresos de 
la empresa, junto a la depreciación de los activos adquiridos analizando 
la información obtenida en los estudios de los capítulos anteriores. 
IV.1.1 Ingresos  
Tomando en cuenta el precio que estarían dispuestos a pagar los 
estudiantes por cada pad de sutura (genéricos, avanzados y 
personalizados), se calculó un promedio del valor de cada uno obteniendo 
$28.000 y, realizando una estimación de la cantidad de ventas de 
productos por año, se obtienen los resultados presentes en la tabla 4: 
  1 2 3 4 5 
Cantidad 
de ventas 
360 960 1560 2040 2520 
Ingreso  $ 10.080.000   $ 26.880.000   $ 43.680.000   $ 57.120.000   $ 70.560.000  
Tabla 4: Ingresos por ventas. (Fuente: Elaboración propia). 
La proyección en aumento de ventas se debe a la promoción del 
producto y el darse a conocer en diferentes universidades del país por la 
calidad y realismo del producto. 
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IV.1.2 Egresos 
Los egresos de la empresa son referentes a los costos fijos y 
variables en los que incurre para mantenerla funcionando. 
Costos Fijos 
Son aquellos que no varían en función a la demanda del producto 
y que se deben pagar mensualmente. La tabla 5 indica el costo mensual 
y anual que se debe desembolsar para mantener en funcionamiento la 
empresa independientemente de la operación. 
 Mensual Anual 
Luz $ 2.000 $ 144.000 
Agua $ 8.000 $ 96.000 
Internet $ 11.990 $ 143.880 
Teléfono $ 10.000 $ 120.000 
Limpieza $ 4.580 $ 54.960 
Sueldos $ 1.200.000 $ 14.400.000 
Contador $ - $ 100.000 
Transporte $ 50.000 $ 600.000 
Total $ 1.296.570 $ 15.658.840 
Tabla 5: Costos fijos mensuales y anuales. (Fuente: Elaboración propia). 
La limpieza incluye todos los artículos necesarios para realizar aseo 
del lugar como escobas, paños, detergente, cloro. 
Costos variables 
Los costos variables son aquellos que están relacionados 
directamente con la producción, es decir, a más productos soliciten los 
clientes, más aumentan mis gastos al tener que producir más. Los costos 
se presentan en la tabla 6 donde se muestra el valor del insumo necesario 
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(costo del insumo comprado a proveedor) y el costo para realizar un pad 
de sutura. 
IV.1.3 Depreciación  
La depreciación consiste en la pérdida de valor que tienen los bienes 
debido a su desgaste en el tiempo, la cual se calcula en base a la vida útil 
determinada por el Servicio de Impuestos Internos (SII 2003). El valor 
residual de los bienes fue determinado en base a un precio en el que se 
pueden vender después de 5 años de uso al finalizar el proyecto. 
La siguiente fórmula fue utilizada para calcular la depreciación de 
los bienes: 
Depreciación anual =
Valor de compra
Vida útil
 
Con la depreciación anual, podemos calcular la depreciación 
acumulada, la cual consiste en multiplicar el valor obtenido en la 
depreciación anual de cada uno de los bienes, por los años que durará el 
proyecto (5 años). Ya con estos datos, se puede obtener el valor libro de 
los bienes (valor contable que tienen para fines del Servicio de Impuestos 
Internos) restándole al valor de compra del bien, la depreciación 
acumulada. 
Al finalizar el proyecto, los bienes de venden a un precio 
determinado por los dueños del proyecto y que la gente esté dispuesta a 
pagar, este valor consiste en el valor residual del bien el cual, al restárselo 
al valor libro, se puede obtener una ganancia o pérdida de capital.; en 
nuestro caso, es una pérdida. 
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Todos los datos anteriormente mencionados de pueden revisar en la tabla 
7. 
Insumo Valor insumo Costo por unidad de producto 
Dragon Skin 10 Medium $ 229.663 $ 328 
Slacker $ 22.500 $ 150 
Silicone Thinner $ 22.500 $ 150 
THI-VEX $ 22.500 $ 750 
Silc pig  $ 18.479 $ 1.848 
Easy releasy $ 11.836 $ 118 
SoniteWax $ 8.226 $ 823 
Colores $ 1.350 $ 1 
Etanol $ 3.000 $ 6 
Aguarrás $ 1.000 $ 10 
Fluido de Silicona 100 cps $ 64.974 $ 65 
Acrilico $ 20.000 $ 400 
Pocillos TRANS. CONVERMEX 30 mL $ 809 $ 8 
Pocillos TRANS. CONVERMEX 120 mL $ 1.571 $ 16 
Potes 250 mL $ 3.261 $ 33 
Potes 500 mL  $ 7.113 $ 71 
Potes 1 L ECT-122 $ 872 $ 87 
Guantes de Nitrilo $ 3.305 $ 66 
Cubrepies azules $ 3.487 $ 70 
Pipetas Pasteur 3ml $ 9.000 $ 18 
Fusibles $ 3.000 $ 10 
Huaipe Simunizado 1 kg $ 4.290 $ 43 
Baja Lenguas $ 1.895 $ 4 
Alusa plastica Rollo Grande (50m) $ 4.520 $ 45 
Mascarilla Desechable $ 2.490 $ 25 
Hojas bisturí $ 1.440 $ 14 
Tuberculina $ 10.000 $ 200 
Jeringas 5 mL $ 10.000 $ 200 
Toalla nova $ 5.000 $ 50 
bolsas de basura $ 1.800 $ 18 
Total $ 499.881 $ 5.627 
Tabla 6: Costos variables por producto. (Fuente: Elaboración propia). 
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Bien Costo ($) Vida útil (años) Depreciación D. Acumulada V. Libro V. Residual Gan. O Perd. 
Terreno $ 0     $ 0 $ 0 $ 0   
Mesón $ 157.000 7 $ 22.429 $ 112.143 $ 44.857 $ 35.000   
Computador (2) $ 1.500.000 6 $ 250.000 $ 1.250.000 $ 250.000 $ 400.000   
Sillas (2) $ 43.800 7 $ 6.257 $ 31.286 $ 12.514 $ 16.000   
Impresora 3D $ 1.700.000 15 $ 113.333 $ 566.667 $ 1.133.333 $ 500.000   
Bomba de vacío $ 150.000 15 $ 10.000 $ 50.000 $ 100.000 $ 30.000   
Gavetas (3) $ 440.000 7 $ 62.857 $ 314.286 $ 125.714 $ 81.000   
Gabinetes (2) $ 199.980 7 $ 28.569 $ 142.843 $ 57.137 $ 40.000   
Compresor Indura $ 165.000 15 $ 11.000 $ 55.000 $ 110.000 $ 60.000   
Durometro $ 237.405 15 $ 15.827 $ 79.135 $ 158.270 $ 35.000   
Balanza $ 20.000 9 $ 2.222 $ 11.111 $ 8.889 $ 3.000   
Patrón peso $ 86.751 15 $ 5.783 $ 28.917 $ 57.834 $ 25.000   
CNC router $ 250.000 3 $ 83.333 $ 250.000 $ 0 $ 40.000   
Aerografo $ 26.980 15 $ 1.799 $ 8.993 $ 17.987 $ 7.000   
Balanza semianalitica $ 126.126 9 $ 14.014 $ 70.070 $ 56.056 $ 65.000   
Útiles de oficina $ 280.000 3 $ 93.333 $ 280.000 $ 0 $ 75.000   
Rotor Dremel $ 39.990 3 $ 13.330 $ 39.990 $ 0 $ 20.000   
Pistola Hotmelt $ 8.890 3 $ 2.963 $ 8.890 $ 0 $ 3.000   
Extractor Pared $ 29.990 15 $ 1.999 $ 9.997 $ 19.993 $ 12.000   
Transformador 220/110V $ 21.990 3 $ 7.330 $ 21.990 $ 0 $ 5.000   
Pistola de Calor $ 23.500 3 $ 7.833 $ 23.500 $ 0 $ 11.000   
Timer $ 2.200 10 $ 220 $ 1.100 $ 1.100 $ 500   
Total $ 5.509.602   $ 754.433 $ 3.355.917 $ 2.153.685 $ 1.463.500 -$ 690.185 
Tabla 7: Depreciación. (Fuente: Elaboración propia). 
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El terreno, al ser de los dueños, no se deprecia al ser un bien que 
gana plusvalía con el tiempo. 
 
IV.2 Evaluación financiera 
Esta evaluación nos permitirá determinar la rentabilidad del 
proyecto en base a la inversión que hará el dueño, sin ningún tipo de 
financiación (de todas formas, se realizará un flujo con cerca de un 30% 
de financiamiento).  
 
IV.2.1 Inversión  
El monto de inversión para poder generar el proyecto es de 
$7.009.602 considerando los bienes comprados en tabla 7 y costo de 
permisos municipales y visitas de la SEREMI de salud. 
Capital de trabajo 
El capital de trabajo corresponde al monto necesario para mantener 
en funcionamiento la empresa hasta que ésta se mantenga sola en base 
a los ingresos generados por ventas. Los datos para obtener este valor se 
presentan en la tabla 8 en base al costo mensual, asumiendo que la 
empresa necesitará de 15 meses antes de generar ganancias, siendo el 
monto necesario de $19.648.550. 
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  Mensual 15 meses 
Luz  $ 12.000 $ 180.000 
Agua $ 8.000 $ 120.000 
Internet $ 11.990 $ 179.850 
Teléfono $ 10.000 $ 150.000 
Limpieza $ 4.580 $ 68.700 
Sueldos $ 1.200.000 $ 18.000.000 
Contador $ - $ 200.000 
Transporte $ 50.000 $ 750.000 
Total $ 1.296.570 $ 19.648.550 
Tabla 8: Capital de trabajo. (Fuente: Elaboración propia). 
 
IV.2.2 Financiamiento 
El proyecto se realizará con fondos del inversionista, es decir, sin 
solicitud de crédito alguno. De todas formas, se realizó un análisis 
solicitando $6.000.000 de crédito a un banco con una tasa de interés 
anual de 6,3% (obtenida de la página del Banco Central). 
Con financiamiento 
La solicitud del crédito se realizará para pagarlo dentro de un plazo 
de 4 años, siendo cada cuota de un monto de $1.743.459. Los cálculos se 
pueden revisar en el anexo 2. 
La tabla 9 muestra las amortizaciones y el gasto financiero dentro 
de los 4 años del crédito solicitado, es decir, el monto en interés que se 
paga durante cada año. 
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Periodo Monto Inicial cuota Interés Amortización 
0 $ 6.000.000 $ 0 $ 0 $ 0 
1 $ 4.634.541 $ 1.743.459 $ 378.000 $ 1.365.459 
2 $ 3.183.058 $ 1.743.459 $ 291.976 $ 1.451.483 
3 $ 1.640.131 $ 1.743.459 $ 200.533 $ 1.542.927 
4 $ 0 $ 1.743.459 $ 103.328 $ 1.640.131 
Tabla 9: Amortización e intereses pagados. (Fuente: Elaboración propia). 
 
IV.2.3 Costo de Capital 
La tasa de costo de capital es la exigida al proyecto para que éste 
sea rentable; para poder calcularlo, es necesario conocer la tasa de costo 
patrimonial y el beta de mercado, el cual se obtuvo de la página 
Damodaran (2018) utilizando el beta sin deuda de los mercados 
emergentes en el área de información y tecnología para la salud, ya que 
es el que más se asemejaba a la empresa. Se calcularon 2 tasas de costo 
de capital que se presentan a continuación: 
Sin préstamo 
En este caso, la tasa de costo de capital es la misma a la del costo 
patrimonial debido a que no se tranzan acciones en el mercado, todo es 
financiado por el inversionista. Se utiliza un beta sin deuda de 1,08 
(Damodaran, 2018), una tasa libre de riesgo de 3,73% (obtenida de la 
página del Banco Central), y una tasa de rentabilidad del mercado de 
7,05% obtenido del IPSA de los últimos 10 años (Farías, C. 2017) 
obteniendo una tasa de costo de capital de 7,32% (ver cálculos en anexo 
3). 
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Con préstamo 
Para poder obtener la tasa de costo de capital, primero hay que 
calcular la tasa de costo patrimonial, el cual utiliza el beta sin deuda del 
mercado anteriormente mencionado de un 1,08, con lo que se obtiene un 
costo de capital de un 7,32%. 
 
IV.2.4 Flujo de caja  
Se realizaron 2 flujos de caja: el principal, el cual corresponde a la 
formación de la empresa 100% financiado por el inversionista, y otro con 
una solicitud de préstamo de $6.000.000. 
Sin préstamo 
El flujo de caja presente en la tabla 10 muestra los datos del 
funcionamiento de la empresa durante 5 años. Con un costo de capital 
de un 7,32%, se obtiene un VAN (valor actual de la empresa) de 
$37.444.108 con un TIR (tasa interna de retorno) de 29,91%, lo que nos 
indica que la empresa sería rentable sin solicitar un préstamo con un 
Payback al cuarto año. 
Con préstamo 
El flujo de caja presente en la tabla 11 muestra los datos del 
funcionamiento de la empresa durante 5 años con un financiamiento de 
$6.000.000. Con un costo de capital de un 7,32%, se obtiene un VAN de 
$37.776.038 con un TIR de 32,66%, lo que nos indica que la empresa 
sería rentable al solicitar un préstamo con un Payback al cuarto año. 
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CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 
INGRESOS    $ 10.080.000 $ 26.880.000 $ 43.680.000 $ 57.120.000 $ 70.560.000 
COSTOS VARIABLES   -$ 2.025.736 -$ 5.401.962 -$ 8.778.189 -$ 11.479.170 -$ 14.180.151 
COSTOS FIJOS   -$ 15.658.840 -$ 15.658.840 -$ 15.658.840 -$ 15.658.840 -$ 15.658.840 
GASTOS FINANCIEROS   $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 
DEPRECIACIÓN   -$ 754.433 -$ 754.433 -$ 754.433 -$ 754.433 -$ 754.433 
GANANCIA/PERD.CAPITAL           -$ 690.185 
PÉRDIDA EJ. ANTERIOR     -$ 8.359.009 -$ 3.294.244 0 0 
UTILIDAD ANTES / IMPTO   -$ 8.359.009 -$ 3.294.244 $ 15.194.295 $ 29.227.558 $ 39.276.391 
IMPUESTO (25%)   $ 0 $ 0 -$ 3.798.574 -$ 7.306.889 -$ 9.819.098 
UTILIDAD DESPUES / 
IMPTO   -$ 8.359.009 -$ 3.294.244 $ 11.395.721 $ 21.920.668 $ 29.457.293 
DEPRECIACIÓN   $ 754.433 $ 754.433 $ 754.433 $ 754.433 $ 754.433 
GANANCIA/PERD.CAPITAL           $ 690.185 
PÉRDIDA EJ. ANTERIOR     $ 8.359.009 $ 3.294.244 $ 0 $ 0 
FLUJO OPERACIONAL   -$ 7.604.576 $ 5.819.198 $ 15.444.398 $ 22.675.101 $ 30.901.911 
              
INVERSIÓN -$ 7.009.602           
CAPITAL DE TRABAJO -$ 19.648.550           
RECUP.CAP.TRABAJO          $ 19.648.550 
VALOR RESIDUAL           $ 1.463.500 
PRÉSTAMO $ 0           
AMORTIZACIONES   $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 
FLUJO NO OPERACIONAL -$ 26.658.152 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 21.112.050 
              
FLUJO DE CAJA -$ 26.658.152 -$ 7.604.576 $ 5.819.198 $ 15.444.398 $ 22.675.101 $ 52.013.961 
FLUJO DESCONTADO -$ 26.658.152 -$ 7.086.179 $ 5.052.862 $ 12.496.328 $ 17.096.129 $ 36.543.121 
VAN $ 37.444.108           
Ko 7,32%           
TIR 29,91%          
Tabla 10: Flujo de caja sin deuda. (Fuente: Elaboración propia). 
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CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 
INGRESOS    $ 10.080.000 $ 26.880.000 $ 43.680.000 $ 57.120.000 $ 70.560.000 
COSTOS VARIABLES   -$ 2.025.736 -$ 5.401.962 -$ 8.778.189 -$ 11.479.170 -$ 14.180.151 
COSTOS FIJOS   -$ 15.658.840 -$ 15.658.840 -$ 15.658.840 -$ 15.658.840 -$ 15.658.840 
GASTOS FINANCIEROS   -$ 378.000 -$ 291.976 -$ 200.533 -$ 103.328 $ 0 
DEPRECIACIÓN   -$ 754.433 -$ 754.433 -$ 754.433 -$ 754.433 -$ 754.433 
GANANCIA/PERD.CAPITAL           -$ 690.185 
PÉRDIDA EJ. ANTERIOR     -$ 8.737.009 -$ 3.964.220     
UTILIDAD ANTES / IMPTO   -$ 8.737.009 -$ 3.964.220 $ 14.323.786 $ 29.124.229 $ 39.276.391 
IMPUESTO (25%)   $ 0 $ 0 -$ 3.580.947 -$ 7.281.057 -$ 9.819.098 
UTILIDAD DESPUES / 
IMPTO   -$ 8.737.009 -$ 3.964.220 $ 10.742.840 $ 21.843.172 $ 29.457.293 
DEPRECIACIÓN   $ 754.433 $ 754.433 $ 754.433 $ 754.433 $ 754.433 
GANANCIA/PERD.CAPITAL           $ 690.185 
PÉRDIDA EJ. ANTERIOR     $ 8.737.009 $ 3.964.220     
FLUJO OPERACIONAL   -$ 7.982.576 $ 5.527.222 $ 15.461.492 $ 22.597.605 $ 30.901.911 
              
INVERSIÓN -$ 7.009.602           
CAPITAL DE TRABAJO -$ 19.648.550           
RECUP.CAP.TRABAJO          $ 19.648.550 
VALOR RESIDUAL           $ 1.463.500 
PRÉSTAMO $ 6.000.000           
AMORTIZACIONES   -$ 1.365.459 -$ 1.451.483 -$ 1.542.927 -$ 1.640.131 $ 0 
FLUJO NO OPERACIONAL -$ 20.658.152 -$ 1.365.459 -$ 1.451.483 -$ 1.542.927 -$ 1.640.131 $ 21.112.050 
              
FLUJO DE CAJA -$ 20.658.152 -$ 9.348.035 $ 4.075.739 $ 13.918.566 $ 20.957.474 $ 52.013.961 
FLUJO DESCONTADO -$ 20.658.152 -$ 8.710.789 $ 3.539.000 $ 11.261.751 $ 15.801.106 $ 36.543.121 
VAN $ 37.776.038           
Ko 7,32%           
TIR 32,66%           
Tabla 11: Flujo de caja con deuda. (Fuente: Elaboración propia). 
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 IV.3 Análisis de sensibilidad  
El siguiente análisis de sensibilidad se realizó con el programa 
Oracle Crystal Ball utilizando el modelo de predicción de MonteCarlo que 
muestra todos los escenarios posibles, para determinar la probabilidad 
de tener un VAN positivo, un TIR igual o mayor al costo de capital, y 
cuáles son los factores que más aportan a cada uno de estos indicadores 
(costos y/o ingresos) variando el precio de venta, cantidad anual de venta, 
costos variables y costos fijos al mismo tiempo con 500.000 iteraciones. 
La variable de precio y cantidad fueron ingresadas con distribución 
uniforme debido a que no se tienen datos históricos y la probabilidad de 
que ocurra un valor sobre otro es la misma, en cambio las variables 
referentes a los costos variables y fijos se ingresaron con distribución 
normal con una desviación estándar entregada por la plataforma ya que 
son bienes que necesita la empresa para poder funcionar (ver anexo 4). 
 
IV.3.1 TIR 
El gráfico 13 muestra la certeza de obtener una Tasa Interna de 
Retorno entre las tasas entregadas por el flujo sin deuda, es decir, entre 
un 7,32% (tasa de costo de capital) y un 29,91% (TIR del proyecto a ese 
Ko), obteniendo un 59,96% aproximadamente de viabilidad del proyecto, 
con una media de 27,18%. 
 
IV.3.2 VAN 
El gráfico 14 muestra la certeza de obtener un Valor Actual Neto del 
proyecto positivo evaluando los valores entregados por las tasas 
 73 
 
anteriormente mencionadas ($0 y $37.444.108) obteniendo un 59,83% 
aproximadamente de viabilidad del proyecto, con un valor promedio de 
$32.921.885. 
 
IV.3.3 Sensibilidad 
El gráfico 15 muestra la sensibilidad del VAN al cambio en algunas 
variables, siendo más sensible a cambios en el precio de los productos y 
a los sueldos. El precio contribuye a la variación de la varianza en un 
74,5%, con una correlación positiva de un 0,85, lo que quiere decir es que 
si el precio sube, el VAN también lo hará. Los sueldos contribuyen en la 
variación de la varianza en un 22,2%, con una correlación de -0,46, lo 
que quiere decir que si los sueldos aumentan, el VAN disminuirá, esto se 
debe a que es el monto con un mayor valor dentro de los costos fijos y 
variables.  
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Gráfico 13: Certeza del TIR. (Fuente: Elaboración propia). 
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Gráfico 14: Certeza del VAN. (Fuente: Elaboración propia). 
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Gráfico 15: Sensibilidad del VAN a algunas variables. Gráfico A muestra la contribución a la varianza. 
Gráfico B muestra la correlación de las variables con el VAN. (Fuente: Elaboración propia). 
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V. DISCUSIÓN  
En base a lo leído y lo anteriormente expuesto, los materiales con 
los cuales los estudiantes simulan sus prácticas no se relacionan a la 
realidad, ya que, en la simulación, les entregan goma-esponja ya cortada 
para practicar la sutura sin tomar en cuenta el corte previo que debe 
hacer el médico para poder realizar una intervención, el corte por capas, 
la tensión de éstas, el sangrado y tendones, por lo que los alumnos no 
salen muy preparados para realizar intervenciones a seres humanos, es 
por esta razón que se comenzaron a crear centros de simulación que 
permiten practicar diversas técnicas según la especialidad del médico 
para que éstos presenten una mayor confianza y práctica frente a una 
intervención. Estos centros, para mejorar el tiempo de operación y la 
técnica, van realizando feedback para que el estudiante sepa lo que había 
hecho mal y lo pudiese corregir. La creación de Anatocraft permitirá a 
estos centros y a los estudiantes poder realizar estas prácticas sin 
necesidad de intervenir personas. 
Gracias a la encuesta, se pudo notar que la carrera de Enfermería 
comienza a tener práctica en sutura en el último año, lo cual puede 
dificultar la confianza de la persona en el momento de enfrentarse a casos 
reales, en cambio, la carrera de Medicina se enfoca en la práctica de esta 
técnica desde el tercer año, lo cual permite ir mejorándola antes de 
comenzar a tener el primer acercamiento a casos reales, lo cual se da 
principalmente en las primeras prácticas de los alumnos a partir del 
quinto año. 
La encuesta permitió tener la percepción de los alumnos ante los 
distintos elementos con los que practican la técnica de la sutura, dando 
a conocer sus opiniones y utilidad de cada uno de ellos. Al preguntarles 
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por la presencia de un pad que posea diversas características y se asemeje 
lo más posible a la realidad, lo valoraron y estaban dispuestos a 
comprarlo, incluso con variación en los precios según los componentes 
que posea. Además, aquellos alumnos que no habían tenido la práctica 
en esta técnica estaban dispuestos a realizarla en un elemento que sea 
similar a la realidad. Esta percepción se debe a que los elementos actuales 
son muy básicos o no se asemejan a la realidad y el producto generado 
por Anatocraft pasa por un proceso en que cada parte es lo más parecido 
a lo humano y a la misma escala (1:1), lo que permite ver las capas, 
profundidad de los cortes, sutura en capas, entre otros, con una textura 
similar a la de una persona. Además, los alumnos estaban dispuestos a 
compras de 1 a 4 al año debido principalmente a presupuesto con el que 
cuentan para comprar materiales, cuánto tengan que practicar y cercanía 
de las evaluaciones. 
Para comenzar a producir los pads, hubo que encontrar el lugar 
apropiado para ubicar la empresa, el cual tuvo que ser en la Quinta 
Región, en la comuna de San Antonio, debido a que en la comuna de 
Santiago, en las viviendas a las que se tenía acceso al ser propiedad del 
inversionista de la empresa, era imposible al ser sector de “Barrio Típico”, 
lo cual impide colocar una empresa que posea tecnología (sólo permite 
ubicar hostales u hoteles que no hagan modificación alguna a la vivienda). 
En la vivienda seleccionada, se compraron los elementos necesarios para 
comenzar con la producción, además de la solicitud de permisos ante la 
Municipalidad y la SEREMI de salud, las cuales se encuentran 
aprobadas. 
Los vecinos de la vivienda no deben preocuparse por ruidos o 
problemas de contaminación, ya que todos los desechos generados no son 
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dañinos y pueden eliminarse como desecho asimilable a domiciliario, es 
decir, como basura común. Además, todo lo que pueda ser reciclable, se 
eliminará en contenedores especiales que permitan llevarlos a centros de 
reciclaje establecidos en la comuna cumpliendo con la normativa legal 
vigente. Adicionalmente, los productos no se entregarán en bolsas, sino 
que en cajas contenedoras para cumplir con la normativa municipal sobre 
el uso de las bolsas. 
El análisis estratégico sirvió para determinar las oportunidades y 
amenazas a las que debe enfrentarse la empresa, reconociendo al área de 
la salud como segmento de mercado para la venta del producto a través 
de la diferenciación y la calidad. 
A partir del análisis financiero, podemos determinar que el proyecto 
es más rentable solicitando un préstamo bancario a pesar de que la tasa 
de costo de capital es la misma con o sin deuda externa, debido a que el 
riesgo de inversión disminuye al solicitar un crédito y el inversionista 
tiene un monto mayor de dinero para invertir; con la solicitud de éste, el 
proyecto es capaz de hacer frente a las deudas y tiene capacidad de pago. 
Sin la solicitud de un crédito, el proyecto es aún rentable con la inversión 
de una sola persona. Sin deuda, al proyecto se le puede exigir hasta un 
29,91% para que sea rentable, y con deuda se le puede exigir aún más, 
con un 32,66% debido a que no toda la responsabilidad de la deuda recae 
en inversionista.  
El análisis de sensibilidad nos permitió determinar la certeza de que 
los valores calculados en el flujo estén dentro de un rango determinado, 
ya sea en % en el caso del TIR y en $ en el caso del VAN, estando ambos 
cercanos a un 60% de seguridad de que el proyecto sea rentable y se 
puedan obtener ganancias para el inversionista. Además, ayudó a 
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determinar las variables que más influyen en el proyecto, siendo éstas el 
precio de los productos y los sueldos. Si alguno de ellos varía, el VAN 
también lo hará, existiendo una relación positiva entre el precio y el VAN, 
y una negativa entre los sueldos y el VAN, es decir, si los precios 
aumentan, el VAN también lo hará, en cambio, si los sueldos suben, el 
VAN disminuirá. Cabe destacar que los sueldos se mantendrán sin 
modificaciones durante todo el proyecto, independientemente de si las 
cantidades de compra aumentan o no, ya que se pueden producir 6 pads 
de sutura al día, teniendo en un mes alrededor de 120 productos 
disponibles para la venta. En el caso de que haya que aumentar la 
producción, ambas personas están capacitadas para el manejo de las 
impresoras 3D y la preparación de los productos, por lo que se tendría 
que comprar una segunda impresora para no contratar a alguien 
adicional. 
El cambio en el precio de los productos me permite determinar un 
VAN máximo de cerca de $86.000.000 aproximadamente con una certeza 
de 99,38% de que alguno de esos valores fuese a ocurrir con todas las 
variables a favor, es decir, los costos fijos y variables al mínimo 
determinado por Crystal Ball, y las cantidades y precio al máximo. 
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VI. CONCLUSIONES  
Con los datos analizados anteriormente, se puede concluir que la 
industria de la salud se encuentra en constante crecimiento, por lo que 
siempre se van a necesitar profesionales de la salud que estén capacitados 
en diversas áreas, lo que generará un aumento en la demanda de 
productos que les permitan practicar diversas técnicas de la forma más 
realista posible para ser cada vez mejores, además los alumnos 
encuestados valoran la presencia de diversos pads de sutura para la 
práctica de esta técnica y están dispuestos a pagar precios diferenciados 
según sus necesidades. 
 Adicionalmente el mercado de los pads de sutura y modelos 
anatómicos es un área interesante para abordar con un nuevo negocio, 
ya que existe una necesidad no cubierta por los proveedores actuales, la 
cual consiste en entregar una experiencia lo más real posible a los 
alumnos del área de salud, para que de esta manera puedan estar 
preparados y más confiados al realizar una intervención en seres 
humanos. 
Independientemente de si el inversionista toma la decisión de 
endeudarse o no, el proyecto es rentable dentro de los años analizados, 
por lo que se recomienda la inversión en esta empresa. 
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VII. GLOSARIO  
Pad: Trozo de algún tipo de material con un fin específico. 
N.C.P.: No Clasificado Previamente 
Curado: proceso por el cual el catalizante genera que el monómero 
polimerice y permite obtener una sustancia blanda característica de la 
silicona. 
Catalizador: agente que aumenta la velocidad de reacción del proceso de 
polimerización de los monómeros que componen las siliconas. 
Tacky: es un estado en el cual la silicona se encuentra pegajosa al tacto, 
no de forma líquida. Siendo este un estado intermedio. 
Pot life: es el tiempo de vida que tiene la mezcla para poder manipularse 
antes que comience el proceso de curado. Durante este periodo la mezcla 
aún se comporta como una sustancia muy viscosa, no confundir con el 
estado tacky. 
Acrílico: es un tipo de polímero transparente que se utiliza para 
ensamblar una base sobre la cual se puede montar el tejido sintético. 
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IX. ANEXOS  
1. Encuesta 
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2. Cálculo valor cuota y amortizaciones 
𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝐶𝑢𝑜𝑡𝑎 = 𝑀𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑝𝑟é𝑠𝑡𝑎𝑚𝑜 ∗  
𝑖 ∗ (1 + 𝑖)𝑛
(1 + 𝑖)𝑛 − 1
 
 
Donde: i = Tasa de interés de colocación (6,3%) 
           n = Períodos a pagar (4) 
 
𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝐶𝑢𝑜𝑡𝑎 = 6.000.000 ∗  
0,063 ∗ (1 + 0,063)4
(1 + 0,063)4 − 1
 
 
𝑽𝒂𝒍𝒐𝒓 𝑪𝒖𝒐𝒕𝒂 = 𝟏. 𝟕𝟒𝟑. 𝟒𝟓𝟗 
 
 
3. Costo de capital  
𝐾𝑒 = 𝑅𝑓 + (𝑅𝑚 − 𝑅𝑓) ∗ 𝛽 
 
Donde: Ke = Tasa de costo patrimonial 
            Rf = Tasa libre de riesgo (3,73%) 
       Rm = Rentabilidad del mercado (7,05%) 
       Β = Beta de mercado (1,08) 
 
𝐾𝑒 = 0,0373 + (0,0705 − 0,0373) ∗ 1,08 
 
𝐾𝑒 = 0,0732 
 
𝐾𝑒 = 7,32% 
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4. Suposiciones 
Suposición: Acrilico    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 20.000  
 
 
  Desv est  $ 3.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Agua     
       
 Normal distribución con parámetros:   
 
 
  Media  $ 8.000   
  Desv est  $ 2.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Aguarrás    
       
 Normal distribución con parámetros:   
 
 
  Media  $ 1.000   
  Desv est  $ 200   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Alusa plastica Rollo Grande (50m)  
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 4.520  
 
 
  Desv est  $ 452   
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Suposición: Baja Lenguas    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 1.895  
 
 
  Desv est  $ 250   
       
       
       
       
       
       
Suposición: bolsas de basura    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 1.800  
 
 
  Desv est  $ 380   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Colores    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 1.350  
 
 
  Desv est  $ 250   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Contador    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 100.000  
 
 
  Desv est  $ 20.000   
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Suposición: Cubrepies azules    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 3.487  
 
 
  Desv est  $ 449   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Dragon Skin 10 Medium   
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 229.663  
 
 
  Desv est  $ 22.966   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Easy releasy    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 11.836  
 
 
  Desv est  $ 1.300   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Etanol    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 3.000  
 
 
  Desv est  $ 500   
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Suposición: Fluido de Silicona 100 cps   
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 64.974  
 
 
  Desv est  $ 6.497   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Fusibles    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 3.000  
 
 
  Desv est  $ 500   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Guantes de Nitrilo    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 3.305  
 
 
  Desv est  $ 431   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Hojas bisturí    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 1.440  
 
 
  Desv est  $ 244   
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Suposición: Huaipe Simunizado 1 kg   
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 4.290  
 
 
  Desv est  $ 529   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Internet    
       
 Normal distribución con parámetros:   
 
 
  Media  $ 11.990   
  Desv est  $ 2.990   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Jeringas 5 mL    
       
 Normal distribución con parámetros:   
 
 
  Media  $ 10.000   
  Desv est  $ 2.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Limpieza    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 4.580  
 
 
  Desv est  $ 1.500   
       
       
       
 98 
 
       
       
       
Suposición: Luz     
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 12.000  
 
 
  Desv est  $ 2.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Mascarilla Desechable   
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 2.490  
 
 
  Desv est  $ 549   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Pipetas Pasteur 3ml    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 9.000  
 
 
  Desv est  $ 1.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Pocillos TRANS. CONVERMEX 120 mL 
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 1.571  
 
 
  Desv est  $ 257   
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Suposición: Pocillos TRANS. CONVERMEX 30 mL 
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 809  
 
 
  Desv est  $ 100   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Potes 1 L ECT-122    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 872  
 
 
  Desv est  $ 107   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Potes 250 mL    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 3.261  
 
 
  Desv est  $ 466   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Potes 500 mL    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 7.113  
 
 
  Desv est  $ 811   
       
       
       
 100 
 
       
       
       
Suposición: Precio    
       
 Uniforme distribución con parámetros:   
  Mínimo  $ 22.000  
 
 
  Máximo  $ 32.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Q1     
       
 Uniforme distribución con parámetros:   
  Mínimo  25,00  
 
 
  Máximo  33,00   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Q2     
       
 Uniforme distribución con parámetros:   
  Mínimo  72,00  
 
 
  Máximo  88,00   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Q3     
       
 Uniforme distribución con parámetros:   
  Mínimo  117,00  
 
 
  Máximo  143,00   
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Suposición: Q4     
       
 Uniforme distribución con parámetros:   
  Mínimo  153,00  
 
 
  Máximo  187,00   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Q5     
       
 Uniforme distribución con parámetros:  
 
 
  Mínimo  189,00   
  Máximo  231,00   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Silc pig    
       
 Normal distribución con parámetros:   
 
 
  Media  $ 18.479   
  Desv est  $ 2.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Silicone Thinner    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 22.500  
 
 
  Desv est  $ 2.500   
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Suposición: Slacker    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 22.500  
 
 
  Desv est  $ 2.500   
       
       
       
       
       
       
Suposición: SoniteWax    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 8.226  
 
 
  Desv est  $ 1.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Sueldos    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  
$ 
1.200.000  
 
 
  Desv est  $ 200.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Teléfono    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 10.000  
 
 
  Desv est  $ 3.000   
       
       
       
 103 
 
Suposición: THI-VEX    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 22.500  
 
 
  Desv est  $ 2.500   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Toalla nova    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 5.000  
 
 
  Desv est  $ 800   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Transporte    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 50.000  
 
 
  Desv est  $ 10.000   
       
       
       
       
       
       
Suposición: Tuberculina    
       
 Normal distribución con parámetros:    
  Media  $ 10.000  
 
 
  Desv est  $ 2.000   
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